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IFS Fine Full-Funnel-Strategie mit Account-Based-Marketing
auf LinkedIn

Hauptsitz: Linkdping, Schweden | Beschéftigte: 1.001-5.000 | Branche: Computer-Software

Herousforderungen €€ Dos Fecdback unseres Sales-Teams war hervorragend. Nachdem wir unsere
- ABM-Kampagne auf LinkedIn gestartet und das Interesse potenzieller Kund:innen
» Nachweis positiver Auswirkungen des digitalen Marketings auf den mithilfe von Lead Gen Forms ermittelt hatten, war die Kontaktaufnahme viel leichter.
Geschaftserfolg trotz sehrlanger Verkautszyklen (die sich weit Gber 12 Wir erreichen nun Prospects mit dem richtigen Rang in unseren Zielunternehmen.
Monate erstrecken kénnen) DarUber hinaus haben wir festgestellt, dass potenzielle Kund:innen viel offener fur
»  Effizientere Generierung hochwertiger Leads fir branchenspezifische Verkaufsgespréche sind, nachdem wir die Beziehung auf Linkedin gestérkt haben. ¢ ¢

Produkte in bestimmten Nischenbereichen sowie Starkung des Markenprofils

Danny Kuijpers
Regionales digitales Marketing, West- und Stdeuropa sowie Lateinamerika, IFS

Lésung

«  EinfUhrung eines Lead-Scoring- und Attributionssystems
. Start einer ABM-Strategie auf LinkedIn, Ubertragung der Ziel-Account-Listen 2 O % der Marketing Qualified Leads

auf die Plattform und Verfolgung eines Always-on-Ansatzes fir maximale

M Marketing Solutions

in den Niederlanden stammen

Resonanz und effizientere Budgetverteilung
von LinkedIn

o Durchfuhrung von Kampagnen zur Steigerung der Brand Awareness,
um bei einer breiten Zielgruppe ,, Top of Mind“ zu sein, sowie Start von

(o)
prazise abgestimmten Lead-Generierungskampagnen zur Verbesserung - 33 O Kostenpro
Lead
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der Ergebnisse im unteren Bereich des Funnels

Auf marketing.linkedin.com finden Sie mehr zu LinkedIn Marketing Solutions. Linkedm Marketing Solutions


https://business.linkedin.com/marketing-solutions
https://business.linkedin.com/marketing-solutions
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